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SERVICIOS AL
EXPORTADOR
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(QUE ENTENDEMOS POR EXPORTAR?

Regulada por. Ley General de Aduanas. Decreto Legislativo
1053 y su reglamento.

Articulo 60°.- Exportacion definitiva

‘Régimen aduanero que permite la salida del territorio aduanero
de las mercancias nacionales o nacionalizadas para su uso o
consumo definitivo en el exterior.

La exportacion definitiva no esta afecta a ningun tributo”.
Fuente: http://www.sunat.gob.pe/legislacion/procedim/normasadua/gja-03.htm ‘ prOm -
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Formalizacion
de tu empresa

¢Queé factores debe evaluar la empresa para poder exportar?

e Contar con un Plan Estratégico de exportaciones

e Contar con una infraestructura adecuada

e Contar con un nivel de produccion constante y sostenido
 Contar con un personal adecuado

 Manejar el aspecto financiero

“Lo mas recomendable es que todas y cada una de las empresas que participan en los negocios de
exportacion se capaciten en entender la estructura y el proceso global del comercio internacional,
los principios operativos internacionales, las partes de las que se compone una exportacion y los
documentos que se emplean”

LA CLAVE DEL COMERCIO

758k
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Tabla de contenido

Exportando

paso a paso

Asi, todos

podemos hacerlo
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Formalizacion
de tu empresa

Ankes que nada, debes estar
formaligado como persona natural o
Juridica. Tu empresa Hene que estar
reconoclda Legalmente y contar con
niimero de RUC. Asimisma, debes estar
habilitode para emibir boletas de venta
o fockuras comerdiales. Este
pprocedimiento se realiza en la SUNAT.

12/

Estudio del
mercado

Tienes que realigor un andlisis del
mercado Internacional para determinar
la demanda potencial y las
oportunidades de negocios. Para ells,
debes consultar con fuentes de
Informacion, tales como estadisticas y
bibliografia especializada, asi coma
asishir o actiidades de capacitacon.
Todo esto Informocién esta disponible
para b en el portal SHCEX:
wwuslicex gob.pe.

o Ji\-

Perfil de tu
producto

Debes efectuar un andlisis sobre las
caractersticos de bu producto para
determinar sl es exportable:

« iResponde o los necesidades, gustos y
preferencios, modas y kendenclas de
consuma en el exterior?

- iSediferencia en algo con respecto a
Los productos de Lo competencia?

= iSe ajusta a los requerimientos de
cantidod, calidad, ebiquetado
protecodn del medioambiente?

EN coso de no contar adn con un
producto, te sugerimos considerar la
etapa de bisqueda y seleccion de
proveedores Locales y Lo odaptacién del
producta a Los requerimientos del
mercodo Internacional.

Promocion de
tu producto

Para que bu mercancia pueda ser
conocida en el mercado Interacional es
necesarlo utlligar herramientas de
promockon comercial, como las ferlas
Internacionales, que ne solo permiten
exhibir bu producto sino tamixén
estoblecer contacte con potenciales
compradores, asi como evaluor a Lo

competencia.

También existen otras formas de
contoctor clientes, por glemplo, o trovés
de la participacion en nuedas de
negocios, misiones empresariales o
Incluso con una promocion directa,
hoclendo uso de los tecnologios de lo
Informocion. Asi, Inkernet se conulerte en
una hermomienta alternativa que te
permikte reduclr costos y tener una
apraxmacion virtual o bus
comprodores,

©

Contacto
comercial

una veg estoblecdo el contacto con el
comprador potencial y enuiada Lo
Informacion sobre tu empresa y tus
|productos (cotigoaon, catdlogos, ficha
Itécnica, mueskras), debes desarrollarun
contrato de compra-vento
Inkernacional.

Sl el monto exportado es mayor a

US$ 5 000, tienes que Iniclar el tramite
operatiuo con un agente de aduanas.
Para montos menares, cuentos con el
Serukcko Exporta Facil, que te
explicaremos mas adelante.
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Tramites
de aduana

Como exportodor, debes envlar a bu
ogencla de aduanas o agencla de carga
Los documentos comerclales de
embarque exigidos por el iImportador. En
base a ellos, la agencia de aduanas
realiza Los tramites ante Lo SUNAT,
solicibando Lo Declaracion Aduanera de
Mercancias (DAM), documento oficial
para regularizar la salida legal de bus
productos. En caso de gue el despacho
seaInferior a US$ 5 000, bl misma
puedes realizar el tramite de
exportocion ante Lo SUNAT.

Embarque
al exterior

En La etapa final, Lo ogencia de aduanas
solicita a la ogencla de carga la
numeracion del documento de
embarque para el troslado de tu
producto a la nave.

Luego, la agencia de aduanas te entrega
los documentos de embarque pora que
Los remitas a tu banco y a bu
importador, uia courer.

Finalmente, 51 cuentas con una carta de
crédito en Lo que se establecen los
condiciones de entrega del producto
(lugar, precio, forma de pago, entre
obros), tu banco envia los documentos
al banco emisor y, sl este Los encuentra
conformes, procede a hacer la
transferencia del pago a tu cuenta.

iMUY IMPORTANTE!

Siempre coordina con el comprador las condiciones de acceso
en su pais, de tal manera que tus productos lleguen facilmente
a su destino. Como en cualquier importacion, los compradores
deberan cumplir con las exigencias arancelarias, las normas y
las reglamentaciones de comercio de su pais.



Formalizacion

detwempresa  Pgso | Formalizacion de tu empresa

Antes de empezar a exportar es necesario estar formalizado como
persona natural (con negocio) o como persona juridica. La empresa
debe estar reconocida legalmente ante la SUNAT y contar con el RUC. La
empresa también debe estar habilitada para emitir boletas de venta
y/o facturas comerciales.

4 *Es recomendable que se especifique en la ficha RUC de la SUNAT, en el acdpite

T'O . . . . Vi . e ”
g de actividad de Comercio Exterior: “Exportador-Importador-Comercializador”.

NoT . . . L. s
A *Gracias a Exporta Fdcil, también se puede exportar bajo el Régimen Slmpllf/cado

¢ emitiendo Boletas de Venta.
‘ mm
peru




Formalizacion
de tu empresa

¢Donde encuentro informacion sobre empresa y formalizacion?

ATu

Empresa

http://www.tuempresa.gob.pe/ _‘

SUPERINTENDENCIA NACICNAL DE ADMINISTRACION TRIBUTAREAI

www.sunat.gob.pe

M COFIDE

www.cofide.com.pe ‘QVOM -

peru
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Paso Il: Estudio de mer

cado

La busqueda, seleccion y
clasificacion de informacion

permitird disminuir riesgos de
exportacion.

|dentificar
oportunidades
comerciales.

INVESTIGACION DE

MERCADO
\2

rom .
peru



Paso Il: Estudio de mercado

Sistema politico- legal . Estructura de precios

Economia. « Nivel de intervencidon del
Competencia gobierno
Canales de distribucion . \Variaciones culturales

Puntos de entrada (puertos,
aeropuertos)

Necesidad de adaptacion del
producto.




Paso Il: Estudio de mercado

afb‘

" Segmentacion del Mercado

Mercado -» Segmento - Nicho

Buenas practicas:

* Encontrar el balance entre competitividad y ganancias.
* Describir al comprador con el mayor detalle posible.
e Resaltar las posibles razones por las que compraria el

producto ofrecido.
romi.
(\O&s




Paso Il: Estudio de mercado

Je

¢Como seleccionar mercados potenciales para
exportar?

« Se recomienda empezar por los paises que son SOCiOS
comerciales.

f : TARN e Identificar la partida arancelaria
* Busqueda de |nf0rmaC|On. del producto a fin de hacer
Estadistica. busquedas estadisticas de paises

destino de las exportaciones.
Criterios cualitativos.

AN NN

Experiencias de exportaciones u organizaciones especializadas.

Nota: aprox. el 93% del intercambio comercial peruano se realiza con los paises
con los que tenemos acuerdos comerciales ‘ p rO m -




o KD Paso Il: Estudio de mercado

Estudio del

mercado

[

¢Donde encuentro informacion sobre estudios y guias de
mercado?

Sistema Integrado de Informacién de Comercio Exterior — SIICEX
http://www.siicex.gob.pe/

Procolombia 5 SIICEX | Ssteme rtegrado de nformecion
http://www.procolombia.co/

Pro Ecuador pec PRO ECUADOR
http://www.proecuador.gob.ec/ ? PR AR
ProChile “J procoLomBIA *
http://www.prochile.gob.cl/

ICEX Espaina Chl'
http://www.icex.es/icex/es/ |CHILE

\2702
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Fichas de negociaciones

« En Boletin de Inteligencia de Mercados, en seccion

Infografias, encontraras las fichas de negociaciones.

Ficha técnica para negociar con

Emiratos
Arabes Unidos

Cuidados en el Proceso de Negociacion

© Durante La negociocidn evite ir directamente o hablor de negocios, ya que
o €5 bien visto. De o misma forma, debe llegar a tiempo o La reunién
pactada

© En Los Emiratos mubn a diferencia de otros regiones del continente, es
casl indkil fjor con semanas de anticipacién por 1o que se
recomienda filarlas o cios antee

© En el caso que el empresario emirati Lo inulte @ beber, de no hacerlo se
tomoria como una descortesia; o su ueg, se recomienda no crugar las
plernas mostrando Los balones Yo que pusde tomarse como una ofensa. De
Lo misma forma el pulgar hacla arriba es considerado inapropiado.

© Encuanto olo vestimenta se debe evitar el estilo americane, ya que ol ser
musy wistoso es mol visto por el empresariode Grabe.

c M
R 4

Perfil General del Consumidor Emirati

Se coracterigon por ser uno poblacidn generolmente
fom s cieakn con o collded de ik ol s
consumidores se encuentran muy mlErssunos en
tecnolagia, especialmentz del sect
méull y de informacién. En el momenta de r'nlmcl o
compra, los consumidores cuentan con ciertos
tio, Lo calidad del producto, el

servicla post venta yel grado de innovacidn.

Si en el producto se tiene en cuenta Las tradickenes
Locales y creencias religiosas resultard més atractivg
 fecilitard Lo deckin de compra. Existen diferencias
entre los consumidores de oltos y bojos ingresos: para
Los primeros, no es impartante el precio, y pora el
segundo, el precio es un fockor derisivo

€n Lo que respecta o Lo compra derapa o productos de
Lujo, La marca cobra una gran Importanca.

Perfil del consumidor Francés

© EL cnnsumidoe france ho eoracterigdo por ser un consumidor
Impulsiua y dispueste o probar nuevos e innouadores productos. Si bien
existe una fuerte relacidn de consumo con el poder odquisitivo, en los
iltimes afos La calidad, marca y respansabilidad con el medio embients
del producto se tornaron prioritarios por Los consumidores franceses

® Francia poses una pablaciin coda ueg més 1o que el consumo
estd ligado o productos de oclo, mlrenemm.am_, cultura y regalos. siendo
el sector juvenil el que utilgn con mayor frecuencia los créditos de
consume.

Cuidados en el Proceso de Negociacion

® El process de negaciacién en Francia es ento, par o que se dene estor
preparado para uarias reuniones. Euitar tamar una actitud demasiodo r
amistosa, a5 como hocer preguntas personales o confidenciales: tenga en
‘cuentn que el empresario francés traza una Linea distintiva entre sus
relaciones personales y profesionoles.

© Encase de no hablor francés, es necesario cantar con un intérprete: de no
contar con uno, puede expresarse en espafiol. Recuerde que el espafiol es
mejor uisto gue el inglés. Es de suma impartancia evitar cualguier tipo de
presentocidn informal; se debe tener un dominio del tsma a tratar con el fin
de mostrar una buena imagen.

& Los empresarios franceses suelen no estar comodos hablando de diners, par

€ M

B\ Francia \ ..

Informacion Gens

L de Francia

Inflacién:
La tasa de infiackin nacional es de 17%, tasa positiva
enlo que ua del 2017, el afia 2016 fue de 0.50%

Fusries Troding Ecomarmics

Tipe de Cambio:
Lo meneda oficial del pais de Francia es el Euro (€],
slendo el valor de un délar de .96 al 2016, con una
proyeccidn estimada de hasta 0.89 ol 2017,

Fuente: B

Eurmpen

PBI Francia:
EL Producto Brutn Intemo de Francia en el 2016 fue
de 1%, mientras pora el 2017 s estima un

nto de 15%.

crecin

Fusnien Tadng Econcmis

Puertos Internacionales.

« Marsella «Nagaire < Burdens
» Calais * Fos-sur-mer
«Ruan «La Pallice
«Rouen «Guoy

yar
*Guadalupe  *Martinica

Normas de Protocolo 1o que es sustancial llegar a este tema ol final de Lo negociacién; de La
[- -3 misma forma, prescindir de torda ictica de regoteo. Se debe tener en cuenta Aeropuertos Internocionales

@ Lo negaciecién en los Emirotos Arobes se ocostumbra @ En coso la reunidn se dé con una mujer, se debe esperar ™ ue las emprescrios franceses Lambién lenen dficulades para dar un “no w buris Mo wLille
PQcares it pric, por o que s expera lLegar  un ocern e 500 e ulen exiend su mand primen o1 ok roundo, orlogue e abseruo e emprsare s damuccs Daboly  oEwugo - Motpetler
luega de uarios reuniones. 580 que una mujer kenga La reunitn can un emirati, debe o Socin, u Eéneﬁ.?"mf?{ e e « Marsella « Toulouse + Ajaccio
Se acostumbra quitarse Los gopotos cuondo se le inuite 0 esperor 0 que este edtiendo su mano primero, Lo ot dnmna o piamii g g o s e “1yon «Biarity «Blarmig
pasaren coso el plse esté recublerto de alf oloplg Se  presentocién suele Fid informal, no abstante, es quelos caaleotos st redaciadas en fancés y euflondo + Mantes + Beowoisills + Toulon
debesaludara Lo personamayar y continuorsaludandoen  comin el s d adame”. los hobitontes de cualquier anglosajismo. « Burdens « Rennes «Nimes-orles
sentida contrario. Se acostumbra el opreton de mangsy no Los Emiratos son empv;ams que saben negacior, por Lo
dehe sorprenderse si el empresorio drabe mantiene el quese debe prestor cuidado en Lo que dicen més que en Lo ot Frncia e, Aot M, A cpics et
apretén por un tiempo prolongado. ells es muy usual. «que firman. Los intercombios de regalos en este parte del l Estrategias de Negociacion

mundo no son una regla explicits, pero son muy

& ELchidigo de etiquet exige el uso de trajes concorbata pora apreciados. En caso de dar un regolo, se debe euitar los
Los hombres y ropa conseruadora en el coso de Las mujeres; perfumes en base @ alcohal, objetos que representen - F "
en ambos cosos se debe evitor el uso de jogos vistosas. En  cuchillos, perros o joyeria de aro.
cuanto ol intercombio de torjetas, es una prictica habitual @ Los reuniones de negociacitn deben ser
mos no una obligackin. Es recomendable contor con una programadas con 2 semanas de anticipacion; a
ersién en Grabe, s dehe entregor con Lo mano derecha Informacién General e Los Emiratos <1 e se pueden progromar entre a5 de Lo

mafanay 7 de o noche:

@ Se suele soludar con un opreton de manos
dirigiéndase por su opellido seguida de un
“Manselur* o “Madame” respect bamente.
Posterior o elle, debe presentarse iniclando con

“Enchonté” (encantado} seguido por su nombre y

Inflacidn
Lo tasa de inflasidn nacienal serd de 2.8 % (2017).
Estrategias de Megociacion e Fands Manatario I

acural 1M

T
" ﬁ La moneda oficial esel. u tipa de cambio apellido. s Importante no mastrarse informal
== 0 junio de 2017 es de 1 AED= 0.2723 USD, 1USD= tener un amplio conocimiento del tema a tratar.
3.6730 AED, 1PEN = 112 AE Suelen mantener la uista fija en Lo otra persona,
© EL elerutivo francés estudiard blen Las condicianes & ® protocole desaluda y charla farmal., o la ey de por Lo que se debe estor preporodo para ello.

ex Banca

P —y intereses que pueda existir en las propuestos de negacios controlar los maulmientos del cuerpo con relativa

que trote. Se requlere contar con tina en coda ospecto, suavidad y hasta Ligerego, eyudardn mucho a un buen
desde el atuendo auestir, formalidad, hasta la soluencia esempefio.
. i certega de Los conbenidos | argumentos que se utilicen.

ool de e e menad de ot Emilns Aectes Ui

© las negociaciones con las empresarios franceses
toman empo; no use técticas de presidn. En caso
de encontrar puntos debatibles enla propuesta a
negociar no se debe temer en defender su

P
El Producto Bruto Interne para el 2017 es de 15%.

Una técnica recomendable es La de vinculor posibles

- Futntes Tadog Ecnienics /5t
rkos Intenacionoles
= Zoyed * Port Of Khor |nf0 rafla
@ Lo cultura drobe tene muchos lables y certegos en @ Se suglere demostrar Lo veluntod de ser de utilidad en « Port Rashid + Fahan g .

http://www.siicex.gob.pe/siicex/portalSES.asp? _page_=896.72400
#anclafecha

Boletin: http://www.siicex.gob.pe/inteligenciadem
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Paso Il: Estudio de mercado

sobre mercados? 2/

CHANGE CUSTOMIZATION

N
, ‘Il( English | Espafiol | Frangais
A
(LN
= ‘ TFO Ieaviae® . SERVICES FOR SERVICES FOR SERVICES FORTRADE | ABOUT p— “®
Home & Search  Data Availabiiity Reference Material  Other [TC Tools  More OLog wurines FOREIGN SUPPLIERS ~ CANADIANSBUYERS = SUPPORTINSTITUTIONS . TFO CANADA

Trade Map provides - in the form of tables. graphs and maps - indicators on export performance. intemational demand, altemative markets and

competitive markets, as well as a directory of importing and exporting companies. Home
Trade Map covers 220 countries and territories and 5300 products of the Harmonized System. The monthly, quarterly and yearly trade flows are
available from the most ag ed level to the tariff line

Not a member? Register here  [INETETEN]

Did you know...

N 1,524

The number of Canadian
importers registered on the
TFO Canada senvice. TFO

WELCOME TO THE

* Single  Groy B < i Advanced search . Canada publishes export
g Group ! = / offers to these buyers every
month
S \ TFQ Canada is the primary Canadian provider of information, advice and contact for exporters in developing and
¢ Country gion ~ IR
emerging countries. TFO Canada provides free web-based products and services to registered exporters including our 22

Trade Indicators Yearly Time Senes Quarterly Time Series

Monthly Time Senes

Companies

‘Concentration and average distance in 2017
imported product: Total

Importing markets in 2017
Product: Total

‘Growth of countries’ imports
Product: Total

flagship Exporting to Canada Handbook and multiple sector specific documents, and we publish supply offers to
Canadian buyers. €

Tell us what your area of interest is so we can customize the content of our website to better

Choose a sector: MNone ~ Chooseacountry: Peru -

Youarea: @ Foreign Supplier ) Canadian Buyer ( Trade Support Institution

[] Please reaister with us free of charge to gain access to detailed trade information, ta subscribe to aur reguler trad
publications and for customized buyer-seller matching.

The number of Canadian
market publications available

Register Now

L <

Get access to our free
online services including:

Caribbean Giftware Project
llluminates Luna Design

B =

Foreign Supplier Database Current Trade News
Canada Reaches Free Trade
Deal with Honduras

(CBC News) Canada has

General Industry Search Product-Specific Search

Exporting
to Canada
A Handbook

DOWNLOAD @ \ -

www.tfocanada.ca

(N5

https.//www.trademap.org/
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Paso Il;: Estudio de mercado

News Projects Events About CBI Contact us
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(Bl is the Centre for the Promotion of

Imports from developing countries

Annually, (B supports more than 800 entrepreneurs to become
successful exporters on the European market through our export
coaching projects. Moreover, (BI publishes around 450 market
studies every year. Learn more about (BI

|nt_emationa| Internacinl
e Benes e Servicos

Find out what (Bl can do for you

-

WWW. Cb| eu http://consultawebv?2.aladi.org/sicoexV2/jsf/home.seam
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/ Otras herramientas de Inteligencia de Mercadc meade

Qs UNAT |
TRADE O PEEITENTENCSA NACKONAL CE ACURNAS ¥ OF ADMMNSTRACK N TRLTARI A R I A N
ARANCEL INTEGRADO ANDINO

Export Helpdesk

[CHILE |
, EROCOMER |

—= PROECUADOR |

-/ \ ? ,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
I~ = (CZ R0 MRCTHES P

Improving ransparency i intemationa rade and markel access

UNITED STATES
INTERNATIONAL TRADE COMMISSION

peru


http://www.sunat.gob.pe/
http://www.usitc.gov/
http://exporthelp.europa.eu/thdapp/index.htm?newLanguageId=ES
http://www.sieca.int/
http://www.macmap.org/
http://www.icex.es/
http://extranet.comunidadandina.org/portalarian/pagina.aspx?id=3&id2=18
http://www.prochile.gob.cl/
http://www.procomer.com/
http://www.proecuador.gob.ec/
https://www.cia.gov/es

Estudio del
mercado

(2] E _
/ ¢Como mantenerme informado?

Atencion:

Modulos del Servicio de Atencion al
Exportador

Av. Jorge Basadre 610, San Isidro.
Horario de atencion es de lunes a viernes
de 9al3 horasy 14 a 18 horas.

Al6 Exportador:
6045601 — 6045602 - 604503

Correo electronico:
sae@promperu.gob.pe
sael@promperu.gob.pe

\2792
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Ldet .
ol g Paso llI: Perfil de tu producto

v' ¢éResponde a las necesidades, gustos y preferencias, modas y
tendencias del mercado al que apuntamos?

v’ ¢éSe diferencia en algo con respecto a los productos de la
competencia?

v’ ¢éSe ajusta a los requerimientos de cantidad, calidad, etiquetado y
proteccion del medioambiente?

v' ¢éTodos los productos peruanos ingresan a los mercados
internacionales?

Regulaciones
http://www.siicex.qob.pe/siicex/portal5ES.asp? page =709.69200

\2702



http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=709.69200
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Perfil de tu
producto

¢ Qué debo conocer para adaptar el producto al mercado?

| g

Clima competitivo
Relacion precio-calidad
Marcas propias
Conciencia consumidora
Productos organicos.

A\, pecru



Arandanos —Supermercado en China ‘Q?‘Om P
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Y T
AVOCADO HasS
ORIGINE ; PERY)" TARA: 15
PESO NETTO: 300 '
DATA Conr, 24/11/16
LOTTO: 4704 . 77F - 16053471

4abliments o Dovzago 1

ILHA X SPREAFICO,
AVOCADO HASS
ORIGINE : PERU' TARA: 15¢
PESO NETTO! 300 ¢
BATA CONF.: 24/11/16

ORIGINE : PERL)' TARA: 15g
LOTTO: 4704 - 77F - 16053471

PESO NETTO! 300 g
24/11/16
77F 16053471

stabilimento ¢ Dolzags {1 ¢

Disiribuito do: T ——
IL PIACERE "sanAFlco,
DE UTTA - SRS Lombroso 54 20137 Miono.
BNDO.0. 0003987

AVOCADO HAss
ORIGINE : PERU" TARA: 15g
PESO NETTo: 309 ¢

DATA CONF . 24/11/18

LOTTO: 4704 . 77F - 16053471

e

|

Ztlwfaﬁ’ ££8821

L

COnfexonats neiig g4y, Mo G Dalsag,

Palta Hass —Supermercado en Italia




°§

Perfil de tu

e Barreras arancelarias producto

* Bloques econdmicos: OMC, CAN, MERCOSUR, APEC, EFTA, UE

e Bilaterales: Canada, Chile, China, Corea del Sur, Costa Rica, Cuba,
Estados Unidos, Honduras, Japdn, México, Panama3, Singapur, Tailandia y
Venezuela

Acuerdos vigentes

Acuerdos por entrar en vigencia

e Guatemala; Australia y Alianza del Pacifico.

Acuerdos en negociacion

e India, El Salvador, Programa DOHA, Acuerdo de Asociacién Transpacifico-

TPP, Acuerdo de Comercio de Servicios-TISA y Turquia
‘ prom.
peru



°§

Barreras no arancelarias

&

L)

* Cuotas, antidumping.
Derechos
Compensatorios
Inocuidad

Seguridad

Medio Ambiente
Aspectos Sociales
Inspeccion en aduanas
Embalaje de madera

D)

J/
0‘0

e

*

e

*

e

*

e

*

e

*

e

*

Perfil de tu
producto

s Limites maximos de
residuos plaguicidas
(LMR)

** No exceder niveles de
metales pesados

s Otras normativas

SELLO DE TRATAMIENTO TERMICO EN
EMRAI AIFS NF MADERA
[ET AT i

PE=——— ]
------------- =

=
: (PE)©5.001. Li
Er ao

L Crmamaze s
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°§

Perfil de tu
producto

¢Ddnde encuentro informacion sobre productos de exportacion?

SICEX

http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp? page =160.00000
Mincetur

http://www.mincetur.gob.pe/newweb/

Minag

http://www.minag.gob.pe/portal/

Produce

http://www.produce.gob.pe/

Boletines de Inteligencia Comercial — SIICEX
http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp? page =725.72400

\2702


http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=160.00000
http://www.mincetur.gob.pe/newweb/
http://www.minag.gob.pe/portal/
http://www.produce.gob.pe/
http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=725.72400

° @

Promocion de
tu producto

Paso |V: Promocion de tu producto

¢Como difundir internacionalmente la oferta de un producto?

e Participacion en ferias especializadas y misiones comerciales, asi
como ruedas de negocios.

* Promperu cuenta con el calendario de actividades en el que se
puede visualizar todas las ferias especializadas en las que participa.
http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp? page =242.00000

* Perd Trade Now comunidades de negocios que facilitan las

http://www.perutradenow.com/en/home

operaciones comerciales entre las empresas.
(\Lrom.
pera



http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=242.00000
http://www.perutradenow.com/en/home

Promocion de
tu producto

¢Donde puedo encontrar mas informacion acerca ferias internacionales:

Ferias  portalferiash

Ferias internacionales en Peru

jI@IBE
AMAZED

10--

expoalimentaria

ROYAL PARK HOTEL

http://ruedasneqocios.promperu.qgob.pe/

http://WWW.Siicex.gob.pe/siicex/documentosportal/calendariodeactividades-

promocioncomercial-2018.pdf
‘Qymm,

peru


http://www.nferias.com/
http://www.portalferias.com/
http://www.siicex.gob.pe/siicex/documentosportal/calendariodeactividades-promocioncomercial-2018.pdf
http://ruedasnegocios.promperu.gob.pe/

Promocion de
tu producto

¢Cuadles son los materiales promocionales bdsicos que deben
desarrollarse para exportar?

Social Platforms

Youm' ﬂ
Tarjetas promocionales %

Materiales impresos

. , . PromottonalApphcatnons
Fichas técnicas 4 — <

Direccidn electronica
Pagina web

Website & Social Widgets
Muestras de los productos j

(\75ks



°®
Promocion de
tu producto

Va

&
70, . . . .
u;:: Internet es una herramienta alternativa que te permite reducir costos y tener
una aproximacion virtual a tus compradores.
u

e Posicionamiento web

* Presencia en redes sociales GO O [e
* Participa en blogs 8

* Interactua con tus clientes AdWords

* Acércate a tus clientes

\2752s



SERVICIOS AL

EXPORTADOR

Claudia Cervantes B.

Departamento de Asesoria Empresarial y Capacitacion
sael@promperu.gob.pe

WWW.promperu.gob.pe

14 de noviembre de 2018
Lima, Peru ‘@V(}m g

peru



mailto:sae@promperu.gob.pe
http://www.promperu.gob.pe/

